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BAB II 
TINJAUAN PUSTAKA 
A. Perilaku Konsumtif 
1. Pengertian Perilaku Konsumtif 
Konsumerisme memiliki keragaman yang menarik untuk dipelajari 
karena ia meliputi seluruh individu dari berbagai usia, latar belakang budaya, 
pendidikan, dan keadaan sosial ekonomi lainnya. Oleh karena itu, sangatlah 
penting untuk mempelajari bagaimana seseorang berperilaku konsumtif dan 
faktor-faktor apa saja yang mempengaruhi perilaku tersebut.  
Kotler dan Keller (2012) mendefinisikan perilaku konsumtif sebagai 
studi bagaimana individu, kelompok dan organisasi memilih, membeli, 
menggunakan dan menempatkan barang, jasa, ide atau pengalaman untuk 
memuaskan keinginan dan kebutuhan mereka.  
Solomon (2013) mengatakan perilaku konsumtif adalah proses 
pembelajaran yang melibatkan seseorang atau kelompok ketika memilih, 
membeli, menggunakan atau menempatkan suatu produk, jasa ide atau 
pengalaman untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan. 
Noel (2009) mengatakan studi dari perilaku konsumen menguji produk  
dan jasa, membeli dan menggunakan serta bagaimana pembelian 
mempengaruhi kehidupan sehari-hari. Sehingga perilaku konsumtif 
didefinisikan sebagai proses pembelajaran yang melibatkan konsumen ketika 
memperoleh, mengkonsumsi dan menempatkan barang, jasa, aktifitas dan ide 
agar dapat memuaskan keinginan mereka. 
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Khan (2006) mendefinisikan perilaku konsumtif sebagai proses 
pengambilan keputusan dan aktivitas fisik dalam memperoleh, mengevaluasi, 
menggunakan serta membuang barang dan jasa. Perilaku konsumtif menurut 
Tambunan (Fitriani, Widodo dan Fauziah, 2013) adalah keinginan untuk 
mengkonsumsi barang-barang yang sebenarnya kurang diperlukan secara 
berlebihan untuk mencapai kepuasan maksimal.  
Schiffman dan Kanuk (2008) mendefinisikan perilaku konsumen 
sebagai cara individu mengambil keputusan untuk memanfaatkan sumber 
daya mereka yang tersedia (waktu, uang, jasa) guna membeli barang-barang 
yang berhubungan dengan konsumsi. 
Dari beberapa definisi di atas dapat disimpulkan bahwa perilaku 
konsumtif adalah kecenderungan seseorang atau kelompok untuk 
mengekspresikan dirinya dengan membeli produk dan jasa tang kurang 
diperlukan secara berlebih untuk mencapai kepuasan maksimal. 
2. Dimensi Perilaku Konsumtif  
Indikator perilaku konsumtif berdasarkan ciri perilaku konsumtif 
menurut Erich Fromm (1987) yaitu: 
a. Pemenuhan keinginan 
Rasa puas pada manusia tidak berhenti pada satu titik saja melainkan 
selalu meningkat. Oleh karena itu dalam pengkonsumsian suatu hal, 
manusia selalu ingin lebih, untuk memenuhi rasa puasnya, walaupun 
sebenarnya tidakada kebutuhan akan barang tersebut.  
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b. Barang diluar jangkauan 
Jika manusia menjadi konsumtif, tindakan konsumsinya menjadi 
kompulsif dan tidak rasional. Ia selalu merasa “belum lengkap” dan 
mencari-cari kepuasan akhir dengan mendapatkan barang-barang baru. Ia 
tidak lagi melihat pada kebutuhan dirinya dan kegunaan barang itu bagi 
dirinya.  
c. Barang tidak produktif  
Jika pengkonsumsian barang menjadi berlebihan maka kegunaan konsumsi 
menjadi tidak jelas.  
d. Status  
Perilaku individu bisa digolongkan sebagai konsumtif jika ia 
memiliki barang-barang lebih karena pertimbangkan status. Manusia 
mendapatkan barang-barang untuk memilikinya. Tindakan konsumsi 
itu sendiri tidak lagi merupakan pengalaman yang berarti, manusiawi 
dan produktif karena hanya merupakan pengalaman “pemuasan 
angan-angan” untuk mencapai sesuatu (status) melalui barang atau 
kegiatan yang bukan merupakan bagian dari kebutuhan dirinya. 
3. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Perilaku Konsumtif 
Menurut Kotler dan Amsrong (2012) perilaku konsumtif dipengaruhi 
oleh 4 faktor, yaitu:  
a. Faktor Budaya  
Faktor budaya memiliki pengaruh yang luas dan mendalam terhadap 
perilaku. 
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Faktor budaya antara lain terdiri dari:  
1) Peran budaya.  
Budaya adalah penentu keinginan dan perilaku yang paling mendasar. 
Seorang anak mendapatkan kumpulan nilai, persepsi, preferensi dan 
perilaku dari keluarganya dan lembaga-lembaga penting lain. 
2) Sub budaya.  
Setiap budaya terdiri dari sub budaya yang lebih kecil yang 
memberikan ciri-ciri sosialisasi khusus bagi anggota-anggotanya. Sub 
budaya terdiri dari bangsa, agama, kelompok ras, dan daerah geografis.  
3) Kelas sosial pembeli.  
Pada dasarnya semua masyarakat memiliki strata sosial. Strata tersebut 
biasanya terbentuk system kasta di mana anggota kasta yang berbeda 
dibesarkan dengan peran tertentu dan tidak dapat mengubah 
keanggotaan kasta mereka. Stratifikasi lebih sering ditemukan dalam 
bentuk kelas sosial.  
b. Faktor Sosial 
Sebagi tambahan atas faktor budaya, perilaku seorang konsumen 
dipengaruhi oleh faktor-faktor sosial antara lain:  
1) Kelompok Referensi.  
kelompok referensi adalah sekelompok orang yang Anda lihat, saat 
melakukan keputusan membeli. Mereka membantu Anda dalam 
membeli barang-barang seperti pakaian, dll. Kelompok referensi 
mempengaruhi perilaku konsumen dengan membangun aspirasi bagi 
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individu dan, membantu dia untuk memilih produk untuk gaya hidup 
tertentu. Schiffman dan Kanuk (1994) menyebutkan kelornpok 
referensi tersebut terdiri dari keluarga, teman sebaya, kelompok sosial, 
kelompok belanja dan kelompok kerja. 
2) Keluarga.  
Keluarga adalah organisasi pembelian konsumen yang paling penting 
dalam masyarakat, dan telah menjadi obyek penelitian yang ekstensif. 
Anggota  
keluarga merupakan kelompok acuan primer yang paling berpengaruh. 
Keluarga primer terdiri dari orang tua dan saudara kandung. Dari 
orang tua individu mendapatkan orientasi atas agama, politik, 
ekonomi, ambisi peribadi, harga diri, dan cinta, meskipun pembeli 
tidak berinteraksi secara intensif dengan keluarganya maka pengaruh 
keluarga terhadap perilaku pembeli dapat tetap signifikan.  
3) Peran dan Status. 
Peran meliputi kegiatan yang diharapkan akan dilakukan oleh 
seseorang. Setiap peran akan mempengaruhi beberapa perilaku 
pembelian. Setiap peran memiliki status. Individu memilih produk 
yang mengkomunikasikan peran dan status mereka dalam masyarakat.  
c. Faktor Pribadi  
Keputusan pembelian juga dipengaruhi oleh karakteristik pribadi, 
karakteristik pribadi tersebut terdiri dari:  
1) Usia dan Tahap Siklus Hidup.  
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Orang membeli barang dan jasa yang berbeda sepanjang hidupnya. 
Tahap siklus hidup, situasi keuangan dan minat produk berbeda-beda 
dalam masing-masing kelompok. Pemasar sering memilih kelompok 
berdasarkan siklus hidup sebagai pasar sebagai sasaran mereka, 
beberapa peneliti baru telah mengidentifikasikan tahap siklus hidup 
psikologis. Orang dewasa mengalami “perjalanan dan transformasi” 
sepanjang perjalanan hidupnya. Pemasar memberikan perhatian yang 
besar pada situasi hidupnya. Pemasar memberikan perhatian yang 
besar pada situasi hidup yang berubah, bercerai dan dampak mereka 
terhadap perilaku konsumtif.  
2) Pekerjaan.  
Pekerjaan seseorang juga mempengaruhi pola konsumsinya. Pekerja 
kerah biru akan membeli pakaian kerja, sepatu kerja. Direktur 
perusahaan akan membeli pakaian yang mahal, perjalanan dengan 
pesawat udara. Pemasar berusaha mengidentifikasikan kelompok 
pekerjaan yang memiliki minat di atas rata-rata atas produk dan jasa 
mereka. Sebuah perusahaan bahkan dapat mengkhususkan produknya 
untuk kelompok pekerjaan tertentu.  
3) Keadaan Ekonomi.  
Pilihan produk sangat dipengaruhi oleh keadaan ekonomi seseorang. 
Keadaan ekonomi terdiri dari penghasilan yang dapat dibelanjakan 
(tingkat, kestabilan, pola, waktu) tabungan dan aktiva (presentase yang 
lancar atau likuid), hutang, kemampuan untuk meminjam dan sikap 
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atas belanja dan menabung. Pemasar barang-barang yang peka 
terhadap harga terus memperhatikan trend penghasilan pribadi, 
tabungan, dan tingkat bunga. jika indikator ekonomi menandakan 
resesi, pemasar dapat mengambil langkah-langkah untuk merancang 
ulang, melakukan penempatan ulang, dan menetapkan kembali harga 
produk sehingga mereka dapat terus menawarkan nilai pada pelanggan 
sasaran.  
4) Gaya Hidup.  
Orang-orang yang berasal dari sub budaya, kelas sosial, danpekerjaan 
yang sama dapat  emiliki gaya hidup yang berbeda. Gaya hidup 
individu merupakan pola hidup di dunia yang diekspresikan dalam 
aktivitas, minat, dan opini. Gaya hidup menggambarkan “keseluruhan 
diri seseorang”, yang berinteraksi dengan lingkungannya. Pemasar 
mencari hubungan antara produk dan gaya hidup kelompok. 
5) Kepribadian dan Konsep Diri.  
Kepribadian mengacu pada karakteristik psikologis yang unik yang 
membedakan seseorang atau kelompok. Kepribadian biasanya 
digambarkan dalam hal sifat-sifat seperti kepercayaan diri, dominasi, 
sosialisasi, otonomi, defensif, adaptasi, dan agresivitas. Kepribadian 
dapat berguna dalam menganalisis perilaku konsumen untuk produk 
atau merek pilihan tertentu. Idenya adalah bahwa merek juga memiliki 
kepribadian, dan konsumen cenderung memilih merek dengan 
kepribadian yang sesuai dengan mereka sendiri. Sebuah kepribadian 
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merek adalah campuran tertentu dari sifat-sifat manusia yang dapat 
dikaitkan dengan merek tertentu. 
d. Faktor Psikologis 
Pilihan pembelian dipengaruhi oleh enam faktor psikologis utama yaitu:  
1) Motivasi.  
Motivasi berasal dari kata motif, merupakan kekuatan yang terdapat 
dalam diri individu yang menyebabkan individu bertindak atau 
berbuat. Setiap orang selalu mempunyai motivasi untuk memenuhi 
kebutuhan dan memuaskan keinginannya, motivasi juga merupakan 
dasar dorongan pembelian atau penggunaan terhadap suatu produk.  
2) Persepsi.  
Individu yang termotivasi pasti akan siap bereaksi, tapi bagaimana 
individu yang termotivasi tersebut bertindak? Adalah dipengaruhi oleh 
persepsi mengenai situasi dan kondisi tempat ia tinggal. Perbedaan 
persepsi konsumen akan menciptakan proses pengamatan dalam 
melakukan pembelian atau penggunaan barang atau jasa.  
3) Pengalaman Belajar.  
Belajar sebagai suatu proses yang membawa perubahan dalam 
performance sebagai akibat dari latihan atau pengalaman sebelumnya. 
Jadi perilaku konsumen dapat dipelajari karena sangat dipengaruhi 
oleh pengalaman dan proses latihan. 
4) Sikap dan Keyakinan (agama).  
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Melakukan dan mempelajari, orang memperoleh keyakinan dan 
sikap. Ini, pada dasarnya, mempengaruhi perilaku pembelian mereka. 
Keyakinan adalah pemikiran deskriptif bahwa seseorang memiliki tentang 
sesuatu. Keyakinan mungkin didasarkan pada pengetahuan nyata, opini, 
atau iman dan mungkin atau mungkin tidak membawa muatan emosional. 
Sikap menjelaskan evaluasi seseorang yang relatif konsisten, perasaan, dan 
kecenderungan ke arah obyek atau ide. Sikap menempatkan orang-orang 
ke dalam kerangka pemikiran dari menyukai atau tidak menyukai sesuatu, 
bergerak mendekati atau menjauhi dari mereka. 
B. Konformitas Teman Sebaya 
1. Pengertian Konformitas Teman Sebaya 
Konformitas menurut Baron dan Byrne (2005) adalah bentuk pengaruh 
sosial dimana individu mengubah sikap dan/atau perilakunya untuk mengikuti 
norma kelompok atau sosial. Konformitas berarti tunduk pada tekanan 
kelompok meskipun tidak ada permintaan langsung untuk mengikuti apa yang 
dilakukan oleh kelompok.  
Kiesler dan Kiesler (Sarwono, 1997) mengatakan konformitas adalah 
perubahan perilaku atau keyakinan karena adanya tekanan dari kelompok, 
baik sungguh-sungguh ada maupun yang dibayangkan saja. Perilaku sama 
dengan orang lain yang didorong oleh keinginan sendiri ini dinamakan 
konformitas. Konformitas adalah bentuk pengaruh sosial dimana individu 
mengubah sikap dan/atau perilakunya untuk mengikuti norma atau kelompok 
sosial (Shiraev, 2012).  
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Menurut Cialdi dan Goldstein (Taylor, dkk 2009) konformitas adalah 
tendensi untuk mengubah keyakinan atau perilaku seseorang agar sesuai 
dengan perilaku orang lain. 
Konformitas tidak hanya sekedar bertindak sesuai dengan tindakan 
yang dilakukan oleh orang lain, tetapi juga berarti dipengaruhi oleh orang 
bagaimana mereka bertindak. Konformitas adalah bentuk betindak atau 
berpikir secara berbeda dari tindakan dan pikirian yang biasa kita lakukan jika 
kita sendiri. Oleh karena itu, konformitas adalah perubahan perilaku atau 
kepercayaan agar selaras dengan orang lain. (Myers, 2012) 
Dari beberapa defenisi menurut para ahli dapat disimpulkan bahwa 
konformitas adalah perubahan perilaku individu untuk menyamakan diri 
keyakinan diri dengan kelompok teman sebaya, tanpa atau dengan dorongan 
dari anggota kelompok. 
2. Dimensi Pembentuk Konformitas Teman Sebaya 
Menurut Martin dan Hewstone orang melakukan konformitas karena 
beberapa alasan. Diantaranya adalah yakni ingin melakukan hal yang benar 
dan ingin disukai (Taylor, Pepleu dan Sears, 2012) 
Myers (2012), menyebutkan ada dua penyebab mengapa orang 
berperilaku konform: 
a. Pengaruh Normatif 
Pengaruh norma, yaitu disebabkan oleh keinginan untuk memenuhi 
harapan orang lain sehingga dapat lebih diterima oleh orang lain. Ketika 
kita berbeda dari kelompok, sering kali kita harus membayar dengan suatu 
20 
 
harga emosional. Pengaruh normatif mendorong terjadinya penyesuaian 
sebagai akibat pemenuhan pengharapan kelompok untuk mendapat 
persetujuan atau penerimaan, agar disukai dan agar terhindar dari 
penolakan. 
b. Pengaruh Informatif 
Pengaruh informasi, yaitu karena adanya bukti-bukti dan informasi-
informasi mengenai realitas yang diberikan oleh orang lain yang dapat 
diterimanya atau tidak dapat dielakkan lagi (Kotia, 1992; Milla, 
Muhammad dan Berlian, 2013). Pengaruh informasional mendorong 
individu untuk melakukan penyesuaian akibat dari penerimaan pendapat 
kelompok, yang menjadi bukti dalam mendapatkan pandangan akurat 
sehingga mengurangi ketidakpastian.  
Tendensi untuk menyesuaikan diri berdasarkan pengaruh informasi 
ini bergantung pada dua aspek situasi; pertama, seberapa besar keyakinan 
kita terhadap kelompok. Kedua, seberapa yakinkah kita pada penilaian diri 
sendiri (Myers, 2012). 
Carmen (2008), pengaruh normatif dan pengaruh informasional dalam 
konformitas memiliki peranan dalam diri seseorang disaat melakukan proses 
konsumsi. Pengaruh normatif memiliki peranan pada proses konsumsi terjadi 
saat individu mengikuti peraturan kelompok, sedangkan pengaruh 
informasional memiliki peranan pada proses konsumsi terjadi apabila individu 
menjadikan kelompok sebagai acuan dalam merekomendasikan produk yang 
akan dikonsumsi. 
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3. Tipe-Tipe Konformitas Teman Sebaya 
Perubahan perilaku atau belief sebagai hasil tekanan kelompok 
Dikatakan bahwa setiap kelompok mengaplikasikan berbagai macam sanksi 
kepada anggota yang tidak menerima norma kelompok. yang nyata atau 
berdasarkan imajinasi (Myers, 2012; bordens & Horowitz, 2008). Menurut 
Myers (2012) bentuk konformitas ada tiga,  
a. Penerimaan (acceptence) yaitu ketika individu bertindak dan meyakini 
sesusai dengan tekanan sosial baik dari individu atau kelompok.  
b. Pemenuhan (complience), yaitu konformitas atas permintaan atau tekanan 
sosial.  
c. Kepatuhan (obedience), yaitu bertindak sesuai perintah langsung. 
4. Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Konformitas Teman Sebaya 
a. Kohesivitas 
Kohesivitas yang didefenisikan sebagai derajat ketertarikan yang dirasa 
oleh individu terhadap suatu kelompok. Ketika kohesivitas tinggi – ketika 
kita suka mengagumi dan mengagumi suatu kelompok orang-orang 
tertentu – tekanan untuk melakukan konformitas bertambah besar. 
Sebaliknya, ketika kohesivitas rendah, tekanan tekanan terhadap 
konformitas rendah.  
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b. Ukuran Kelompok 
Konformitas cenderung meningkat seiring dengan meningkatnya ukuran 
kelompok meski kita akan menerapkan tingkah laku yang berbeda dari 
yang sebenarnya kita inginkan. 
c. Norma Sosial 
Norma sosial dapat bersifat formal atau informal, sebagaimana perbedaan 
antara aturan yang tertulis maupun yang tidak tertulis (tersirat). Norma 
sosial terdapat dua bagian penting, yaitu: 
1) Norma Deskriptif 
Adalah norma yang hanya mendeskripsikan apa yang sebagian besar 
orang lakukan pada situasi tertentu. 
2) Norma Injungtif 
Adalah tingkah laku apa yang diterima atau tidak diterima pada situasi 
tertentu. 
C. Kerangka Berpikir 
Berbelanja dilakukan seseorang untuk memenuhi kebutuhan akan produk 
dan jasa, akan tetapi apabila dilakukan secara berlebihan dapat mengindikasikan 
sebagai suatu perilaku yang merugikan (Schiffman & Kanuk, 2004). Saat ini 
dengan semakin banyaknya pusat perbelanjaan dan teknologi informasi maupun 
telekomunikasi yang semakin canggih untuk memasarkan suatu produk, maka 
semakin mudah pula cara untuk menarik konsumen. Hal tersebut secara tidak 
langsung mempengaruhi peningkatan daya beli masyarakat. Terjadinya 
peningkatan daya beli tersebut juga dikarenakan masyarakat tidak lagi berpusat 
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hanya pada pemenuhan kebutuhannya, tetapi juga untuk memenuhi keinginan-
keinginannya (Fromm, 1987). 
Mahasiswa sebagai konsumen atau pengguna memang memiliki 
karakteristik tertentu. Akibatnya, para remaja (mahasiswa) tidak memperhatikan 
kebutuhannya ketika membeli produk. Mereka cenderung membeli produk yang 
mereka inginkan, bukan yang mereka butuhkan secara berlebihan dan tidak wajar 
(Fromm, 1995), ini dapat digambarkan sebagai perilaku konsumtif. 
Menurut Fromm (1987), Perilaku konsumtif dapat berakibat consumption 
hungry yaitu adalah keinginan untuk mengkonsumsi sesuatu secara berlebihan 
demi memenuhi rasa puas yang dapat membuat seseorang menjadi konsumtif. 
Fromm (1987) menambahkan seseorang dapat dikatakan konsumtif jika ia 
memiliki barang lebih disebabkan oleh pertimbangan status, yang dimaksud 
adalah memiliki barang bukan untuk memenuhi kebutuhannya tetapi karena 
barang tersebut menunjukan status pemiliknya. 
Salah satu faktor yang mempengaruhi tingginya perilaku konsumtif adalah 
pengaruh kelompok referensi. Berdasarkan penelitian Glock (Fitriani, Widodo dan 
Fauziah, 2013) mengungkapkan bahwa konsumsi yang berlebihan sangat 
ditentukan oleh sikap mudah terpegaruh oleh kelompok referensi. Karakter remaja 
adalah mudah dipengaruhi oleh kelompok sebaya dan kelompok referensinya, 
serta memiliki kontrol eksternal lebih tinggi daripada kontrol internal.  
Kelompok referensi adalah kelompok orang-orang yang dianggap mampu 
dan memiliki pengetahuan untuk memberikan pengaruh terhadap pembentukan 
sikap dan perilaku seseorang, pengaruh yang diberikan bisa bersifat langsung dan 
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tidak langsung, masukan dari kelompok referensi bisa mempengaruhi persepsi 
seseorang terhadap suatu produk sehingga akhirnya membentuk gaya hidupnya. 
Kelompok referensi mempengaruhi perilaku konsumtif dengan membangun 
aspirasi bagi individu dan, membantu dia untuk memilih produk untuk gaya hidup 
tertentu. Schiffman dan Kanuk (1994) menyebutkan kelornpok referensi tersebut 
terdiri dari keluarga, teman sebaya, kelompok sosial, kelompok belanja dan 
kelompok kerja.  
Foxal (1980) Kelompok referensi teman sebaya menuntut anggota 
kelompoknya untuk menyesuaikan (konformitas) perilaku dengan norma-norma 
yang berlaku dalam kelompok. Kelompok referensi juga cenderung memiliki 
sistem imbalan dan sanksi dalam mematuhi norma-norma kelompok. Sebuah studi 
menjelaskan pentingnya konformitas, kekompakan dan kepemimpinan sebagai 
unsur dinamika kelompok yang relevan dalam penelitian tentang konsumen  
Baron dan Bryne (2005) mengatakan bahwa konformitas adalah bentuk 
pengaruh sosial dimana individu mengubah sikap dan/atau perilakunya untuk 
mengikuti norma kelompok atau sosial. Konformitas tidak hanya sekedar 
bertindak sesuai dengan tindakan yang dilakukan oleh orang lain, tetapi juga 
berarti dipengaruhi oleh orang bagaimana mereka bertindak. Konformitas adalah 
bentuk betindak atau berpikir secara berbeda dari tindakan dan pikirian yang biasa 
kita lakukan jika kita sendiri. Oleh karena itu, konformitas adalah perubahan 
perilaku atau kepercayaan agar selaras dengan orang lain. (Myers, 2012) 
Grohmann dan Smith (Hotpascaman, 2010), yang mengatakan bahwa 
disaat seseorang menyatakan ataupun telah melakukan pembelian produk, 
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mengkonsumsi atau memakai produk tersebut, dikarenakan adanya pengaruh dari 
kelompok teman sebaya, maka disaat itu juga dapat dikatakan bahwa konformitas 
memberikan peran penting pada pemakaian ataupun konsumsi produk. Penelitian 
lain oleh Hariyono (2015) menunjukkan bahwa ada hubungan positif antara gaya 
hidup dan konformitas dengan perilaku konsumtif pada remaja.  
Berdasarkan pemahaman dan konseptual yang telah diuraikan dalam 
kerangka pemikiran di atas, maka peneliti memperoleh gambaran tentang 
hubungan antara konformitas teman sebaya dan perilaku konsumtif. Keterkaitan 
antara variabel di atas dapat disusun dalam skema diagram paradigma berikut: 
Skema 1 
Dinamika Kerangka Berfikir 
Konformitas teman sebaya dengan Perliaku Konsumtif 
 
D. Hipotesis 
Berdasarkan kerangka pemikiran tersebut, maka hipotesis penelitian ini 
adalah terdapat hubungan antara konformitas teman sebaya dengan perilaku 
onsumtif pada mahasiswa Fakultas Psikologi UIN Suska Riau. 
 
Perilaku Konsumtif (Y) 
a. Pemenuhan Keinginan 
b. Barang di Luar Jangkauan 
c. Barang tidak produktif 
d. Status 
Konformitas (X) 
A. Normatif 
B. Informatif 
Konformitas (X) 
a. Normatif 
b. Informatif 
